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 Este artículo busca caracterizar la propuesta del plan de mercadeo para el 
establecimiento comercial de importación y distribución de Mármol: Mármoles de 
la 24. 
 
Según un diagnóstico previo, este establecimiento comercial no cuenta con un 





cargos y un buen direccionamiento estratégico que permita lograr un 
posicionamiento y/o proyección para enfrentar los desafíos que se presentan 
diariamente en el mercado. 
 
Por esta razón se realizó un análisis sobre el establecimiento comercial Mármoles 
de la 24, cuyo objetivo principal es implementar la estructura del área de 
mercadeo y el desarrollo de un plan de mercadeo. Inicialmente se realizó el 
análisis externo bajo el modelo PESTEL, el análisis interno se desarrolló bajo el 
modelo FREAD DAVIS, y finalmente se analizaron las 5 fuerzas de Porter; toda la 
información se pudo consolidar en la matriz DOFA y con los hallazgos obtenidos 
se formularon las soluciones. 
 
Bajo este análisis se concluyó que la compañía tiene un excelente músculo 
financiero lo cual implica que no hay necesidad de recurrir a prestamos y/o 
endeudamientos para desarrollar el plan de mercadeo para Mármoles de la 24. 
 
PALABRAS CLAVE: producto, precio, promoción, plaza, mármol, calidad, 
clientes, mercado, normas, estrategias, importador, construcción, corte, cincel, 









This article aims to characterize the proposal of the marketing plan for the 
commercial establishment of import and distribution of Marble: Mármoles de la 24. 
 
According to a previous diagnosis, this commercial establishment doesn't have an 
administrative and sales area, which means that it lacks a structure of positions 
and a good strategic direction that allows to achieve a positioning and / or 
projection to face the challenges that are presented daily in the market. 
 
For this reason, an analysis was carried out on the commercial establishment: 
Mármoles de la 24, whose main objective is to implement the structure of the 
marketing area and the development of a marketing plan. Initially the external 
analysis was carried out under the PESTEL model, the internal analysis was 
developed under the FREAD DAVIS model, and finally the 5 Porter forces were 
analyzed; All the information could be consolidated in the DOFA matrix. 
Considering the main findings, the solutions formulated in the project were 
presented. 
 
Under this analysis it was concluded that the company has an excellent financial 
muscle, which implies that there is no need to apply for loans and/or indebtedness 
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Mármoles de la 24 es un establecimiento de comercio del señor HERNANDO 
ALFREDO VALERO GARCÍA, con experiencia de más de 30 años en la 
comercialización del mármol a nivel nacional. Esta empresa es actualmente una 
importadora y distribuidora de mármol ubicada en la ciudad de Bogotá. 
 
Mármoles de la 24 ha logrado consolidarse en el sector dedicando sus esfuerzos 
para brindar productos de calidad importando y comercializando material 
proveniente de diferentes lugares del mundo, principalmente Italia y Guatemala, 
así como también se comercializa mármol de Egipto y de la India, el cual es 
importado por aliados estratégicos. 
 
En la Figura 1 se presentan los países con los que actualmente se mantienen 
relaciones comerciales y los países prospectos con los cuales se podrían llegar a 






Figura 1. Mapa mundial - Países de importación 
 
 Fuente: Los Autores con información de la empresa y herramienta https://mapchart.net. 
 
 
Los clientes de Mármoles de la 24 principalmente son comerciantes del mármol 
que producen lápidas, bases de mármol para salas, comedores y esculturas.    
 
Los clientes de la compañía son comerciantes del mármol los cuales compran el 
material en placas de diferentes tamaños según la necesidad con lo que producen 
diversidad de productos terminados. Los clientes se localizan esencialmente en 
zonas cercanas a los cementerios de cada ciudad, Mármoles de la 24 se ubica 
cerca del Cementerio Central lo cual influye positivamente en la distribución con 





ubicaciones principales Valledupar, Chiquinquirá, Tunja, Duitama, Puente 
Nacional, Villavicencio y Girardot. La compañía se ha acercado a otro grupo de 
consumidores y ha establecido contratos con algunos cementerios e iglesias que 
prestan el servicio de osarios en sus instalaciones. 
 
En menor medida el establecimiento está abierto al público a nivel general que 
puede acercarse y solicitar la creación de productos específicos de tipo 
inmobiliario, por ejemplo, mesones para baños o para cocinas, pisos, chimeneas, 
entre otros. 
 
Actualmente en la organización se encuentra la necesidad de establecer una 
estructura interna de mercadeo y así abordar los principales problemas que son la 
falta de información organizada y la ausencia de planificación estratégica de la 
gestión. 
 
Para el desarrollo del proyecto “Plan de mercadeo para la empresa Mármoles de 
la 24”, fue necesario realizar un diagnóstico a la empresa y al sector marmolero; 
esto se llevó acabo por medio de un análisis interno de fortalezas y debilidades, 
conjuntamente con un análisis externo de factores del macroentorno; con lo cual 
se plantearon objetivos cualitativos y cuantitativos para finalmente formular y 
proponer las estrategias y así establecer tácticas claras y concisas  con los 








El diagnóstico de la situación de Mármoles de la 24 se realizó haciendo uso de 
métodos y modelos de planificación estratégica que permitieron analizar la 
información y proponer estrategias efectivas para implementar el área y el plan de 
mercadeo. 
 
Inicialmente se realizó el diagnóstico de la situación actual de la empresa y el 
análisis externo bajo el modelo PESTEL, que permitió describir los ámbitos 
político-legales, económicos, sociales, tecnológicos y ambientales que influyen en 
la institución. Utilizar esta herramienta dio una visión general del mercado en 
comparación a la situación actual de la compañía y de esta manera se pudo definir 
las actuales oportunidades y/o amenazas. 
 
Se analizaron las 5 Fuerzas de Porter, un modelo que establece un marco para 
analizar el nivel de competencia de una empresa dentro de una industria, para 
poder desarrollar una estrategia de negocio, las 5 fuerzas determinan la intensidad 
de competencia y rivalidad en una industria. En el marco de este modelo se 
lograron identificar varias oportunidades y amenazas que influyen en la toma de 






Para el análisis interno de la empresa se aplicaron las 5 matrices de diagnóstico 
interno de Fred David: Matriz de capacidad directiva, Matriz de capacidad 
financiera, Matriz de capacidad tecnológica, Matriz de capacidad de talento 
humano y Matriz de capacidad competitiva; mediante el uso de entrevistas al 
propietario y dos colaboradores para conocer más acerca de la empresa. Esto 
representó un enfoque claro y práctico para formular estrategias alineadas a la 
estructura de la compañía. 
 
LA REALIDAD A LA QUE SE ENFRENTA MÁRMOLES DE LA 24  
Se encontraron amenazas bajo el modelo PESTEL como el dólar que es uno de 
los aspectos más difíciles de anticipar ya que hay varios elementos que inciden en 
su comportamiento, esta variación se convierte para Mármoles de la 24 en una 
amenaza ya que la provisión principal es importada y eso influiría 
significativamente en el precio final para consumidor, por otro lado no cuenta con 
certificaciones de calidad ni de seguridad y salud en el trabajo. 
 
Para Mármoles de la 24 el crecimiento del PIB en un 4,2% en el sector de la 
construcción se presenta como una oportunidad. Este resultado se debe 





de edificaciones residenciales,1 otro factor importante son los tratados de libre 
comercio que existen entre la República de Colombia y República de Guatemala. 
 
COMPETITIVIDAD DEL SECTOR MARMOLERO2 
Con este análisis se pudo identificar que el riesgo de ingreso de nuevos 
competidores es bajo debido a que los procesos de importación y manipulación de 
este material demandan altos costos. Adicionalmente se identifican barreras altas 
en la adquisición de equipos de producción debido a los altos costos generalmente 
manejados en monedas extranjeras, los costos generados por el pago de 
aranceles en el proceso de importación y el espacio demandado para localizarlos 
y manipularlos.  
  
El mármol es un producto que ofrece conjunto características específicas que no 
son reemplazables, los clientes lo adquieren buscando estas características a 
pesar de que esto represente un precio alto y su poder de negociación sea bajo 
debido a que en el sector los precios son bastante uniformes y estables.  
                                            
1 DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO NACIONAL DE ESTADÍSTICA, DANE [en línea]. PIB por ramas de 
actividad económica. Recuperado de 
https://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/pib/bol_PIB_IVtrim18_oferta_demanda.pdf [Consulta: 
25 de marzo de 2019]. 
 
2
 MINCOMERCIO [en línea]. ¿Cómo importar a Colombia? Recuperado de 
http://www.mincit.gov.co/CMSPages/GetFile.aspx?guid=895faf30-7072-4dc4-9aba-7db8ce59a8df [Consulta: 







Con se mencionó antes, el mármol es un material único debido a su calidad, 
resistencia, aspecto y elegancia. Encontramos materiales3 como la piedra, el 
cuarzo, el Corian, el granito, el Silverstone y el Quartzstone; 4 aunque algunos 
manejan un menor costo, no se comparan con el mármol en temas como brillo, 
belleza de las vetas, resistencia, sensibilidad a productos químicos, tolerancia a 
temperaturas altas y aspecto natural.  
 
MÁRMOLES DE LA 24: UNA MIRADA A LA EMPRESA  
 
En la matriz de capacidad directa se identifican varias debilidades en la empresa 
Mármoles de la 24 tales como la velocidad de respuesta a situaciones cambiantes, 
ausencia de una estructura organizacional y una clara orientación empresarial. Se 
debe destacar que la empresa se esfuerza por trabajar en su Responsabilidad 
Social haciendo uso eficiente del agua mediante el uso de tanques que permiten 
utilizarla; así mismo se maneja eficientemente la eliminación de desechos con las 
entidades encargadas de este proceso. 
 
                                            
3 MUNDO GRAMA [en línea]. Nuestras piedras. Recuperado de 
http://www.mundograma.co/index.php/productos/nuestras-piedras [Consulta: 27 de abril de 2019]. 
4 HOMIFY [en línea]. Los 7 mejores materiales para las superficies de tu cocina. Recuperado de 
https://www.homify.com.mx/libros_de_ideas/1165859/los-7-mejores-materiales-para-las-superficies-de-tu-






En la matriz de capacidad financiera mármoles de la 24 cuenta con un excelente 
músculo financiero, lo cual quiere decir que está preparada para afrontar las 
necesidades del mercado contando con una estabilidad robusta. 
 
En la matriz tecnológica se evidencia un factor de cuidado dada la situación de 
desarrollo actual a nivel mundial, aunque la compañía no presenta debilidades en 
este factor tampoco presenta la fortaleza en las capacidades de la forma deseada, 
un tema importante que debe ser trabajado 
 
Frente a la capacidad de talento humano deduce que las capacidades del talento 
humano son las adecuadas para la organización, pero es necesario potenciar el 
nivel académico de los colaboradores, aunque este factor no tiene mayor impacto 
a largo plazo podría causar deficiencias en la operación 
 
En la matriz de capacidad competitiva se refleja que los elementos que indican 
que en la empresa existen factores como un adecuado portafolio de productos y 
correcta administración de los clientes; a los que se debe prestar atención y 










Por último utilizamos la matriz DOFA (amenazas, debilidades, fortalezas y 
oportunidades), ésta es de uso común en el sector empresarial ya que abarca un 
problema desde múltiples perspectivas, esta herramienta fue utilizada como 
método de agrupación teniendo en cuenta los principales hallazgos en los 
diagnósticos previos: PESTEL, Fread David y Las 5 Fuerzas de Porter; en la Tabla 








































Fuente: Los Autores con información de la empresa. 
 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
1. Alta trayectoria en el mercado. 1. No existe la estructura de un área de 
mercadeo. 
2. Alta oportunidad de acceso a capital 
cuando lo requiere. 
2. Nula implementación de estrategias de 
comunicación y de publicidad. 
3. Buena capacidad para competir con 
precios en el mercado. 
3. Inexistencia de estrategias para un 
óptimo CRM (fidelización y servicio 
posventa). 
4. Alto sentido de pertenencia por parte 
de colaboradores de la empresa. 
4. Carencia de estrategias para reaccionar 
a condiciones cambiantes. 
5. Excelentes relaciones con el cliente lo 
que genera satisfacción y recompra. 
5. Baja agresividad para enfrentar a la 
competencia. 
6. Alta Experiencia técnica del personal 
operario. 
6. No cuenta con una orientación 
empresarial definida. 
7. Alto sentido de responsabilidad social.   
8. Excelente liquidez económica que le 
permite realizar inversiones de capital. 
  




1. Incremento del producto interno bruto 
(PIB) en el sector de la construcción. 
1. Aumento de los costos debido a la 
tendencia al alza del dólar. 
2. Participación del gobierno colombiano 
en tratados libre comercio 
específicamente con Guatemala. 
2. Riesgo medio de ingreso de nuevos 
competidores. 
3. Sólida experiencia en el proceso de 
importación de material. 
3. Alta sensibilidad a factores externos 
inesperados que obliguen a buscar nuevos 
proveedores. 
4. Baja probabilidad de integración hacia 
adelante de los proveedores. 
4. Bajo cumplimientos de normas y leyes 
exigidas. 
5. Bajo poder de negociación por parte de 
clientes del sector de la construcción. 
5. Ausencia de estrategias de publicidad y 
mercadeo por parte del sector marmolero. 
6. Alto conocimiento del mercado 
ofreciendo un servicio óptimo y oportuno 
en pro de incentivar la decisión de 
compra. 








Del DOFA podemos concluir que Mármoles de la 24 cuenta con varias fortalezas 
que contrarrestan las de debilidades y amenazas y que por el contrario tiene que 
buscar más oportunidades a nivel general en el mercado. Se identifica que a pesar 
de las deficiencias administrativas y de gestión, la mayor oportunidad de Mármoles 
de la 24 se encuentra en que su experiencia de más de 30 años ha permitido 
posicionarse en el mercado del mármol como una empresa sólida y estable 
financieramente, se deduce que es un momento óptimo para aprovechar el capital 
e invertir en el crecimiento interno del establecimiento.  
 
Después de analizar la anterior información, se pudieron plantear las estrategias 




















COMBINACIÓN ESTRATEGIAS FO COMBINACIÓN ESTRATEGIAS DO 
F2 F8 O3 1. Ampliar distribución a nivel 
nacional con la importación de 
nuevas referencias. 
D1 O6 1.Implementar estrategias de 
diferenciación logrando un 
excelente servicio al cliente 
F1 F5 O6 2. Mantener la satisfacción y 
excelente relación con el 
cliente en pro de fidelizarlo con 
la empresa. 
D3 O3 O6 2. Desarrollar un plan de 
marketing enfocado en la 
fidelización del cliente y 
servicio post venta. 
F1 F3 O5 3. Captar clientes de los 
competidores principalmente 
del sector de la construcción. 
    
COMBINACIÓN ESTRATEGIAS FA COMBINACIÓN ESTRATEGIAS DA 
F1 A2 1. Competencia de 
confrontación directa ante la 
entrada de nuevos 
competidores. 
D1 A5 1. Realizar estrategias de mix 
de marketing que se enfoquen 
en la 
marca. 
F3 A6 2. Aumentar la tasa de 
consumo aprovechando las 
ventajas del mármol sobre 
otros materiales. 
D5 A6 2. Innovar con productos 
complementarios en el 
mercado con el fin de expandir 
la demanda dentro de los 
clientes actuales. 
F2 A1 3. Realizar estrategias de mix 
de marketing que se enfoquen 
en el precio. 
D3 A5 3. Realizar estrategias de mix 
de marketing que se enfoquen 
en las ventas. 
 










PROPUESTAS DE SOLUCIÓN 
 
El resultado de este proyecto principalmente es la entrega de un plan de 
mercadeo con el objetivo de diseñar y estructurar un área de mercadeo para la 
compañía sumado a los siguientes tres objetivos: 
 
 Incrementar número de clientes en un 2.1% , equivalente a la mitad de tasa 
de crecimiento del mercado de la construcción, este crecimiento se verá 
reflejado después de un año de haber implementado el área y el plan de 
mercadeo. 
 Incrementar número de ventas mínimas por cliente mensual en un 3%. 
 Aumentar las utilidades en un 4%, esto según la cantidad máxima de costos 
que se puede disminuir en las dos referencias de mayor rentabilidad; y cuyo 
resultado se espera sea evidenciado después de un año de aplicar las 
respectivas estrategias. 
 
Este plan se fundamenta en las siguientes estrategias con las cuales se desea 
cumplir con los objetivos planteados 
 
 Contratación directa de personal universitario con experiencia certificable 
para el área de mercadeo y ventas. 





 Conservar la demanda selectiva de los clientes actuales manteniendo la 
satisfacción y fidelización del cliente.  
 Producto terminado diferenciado por la calidad garantizando la satisfacción 
y lealtad de los clientes. 
 Estrategias de precio orientados a la competencia: Los precios de las 
referencias son definidos por costos, demanda y principalmente precios de 
los competidores, la estrategias principales serian: análisis de la 




 Contratación directa de personal con experiencia en áreas de mercadeo y 
ventas. 
 
 Expandir la demanda selectiva ampliando la distribución a nivel nacional 
 
 Conservar y expandir la demanda selectiva de los clientes actuales 
manteniendo la satisfacción y fidelización del cliente externo. 
 
 Producto terminado que refleje y se diferencie por la calidad ofrecida 






 Estrategias de precio orientados a la competencia: Los precios de las 
referencias son definidos por costos, demanda y principalmente precios de 
los competidores. 
 
ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX 
 
 Producto: Producto terminado que refleje y se diferencie por la calidad 
ofrecida garantizando la satisfacción y lealtad de los clientes.  
 
 Marca : Diseño de imagen corporativa de fácil identificación y recordación. 
 
 Precio: Estrategias de precio orientados a la competencia: Los precios de 
las referencias son definidos por costos, demanda y principalmente precios 
de los competidores. 
 
 Distribución : Esquema de distribución corto y directo con promesa de 
entrega de 3 días a nivel nacional y máximo 24 horas en Bogotá. 
 
 Comunicación: Se debe aprovechar la nula presencia de la competencia 
en medios digitales siendo pioneros en implementación de estrategias SEO 






 Servicio y fidelización: Para la estrategia de servicio se ofrece un servicio 
posventa personalizado buscando la lealtad y oportunidad de 
recomendación por parte del cliente. 
  
PLAN DE ACCIÓN  
 
 Diseño de organigrama para la empresa con la inclusión del área de 
mercadeo. 
 
 Contratación de personal para los nuevos cargos diseñados. 
 Contratación de (1) Analista de mercadeo. 
 Contratación de (1) Analista de servicio al cliente. 
 Contratación de (1) Representante de ventas. 
 
 Producción de material de elementos publicitarios (afiches, volantes, tarjetas) 
ubicados en los establecimientos de clientes actuales resaltando calidad y 
tiempos de entrega. 
 
 Creación de sitio web con óptimos parámetros de desarrollo, visualización y 





 Actualización de base de datos por medio de un formulario de cotización en el 
sitio web. Esto con el fin de hacer posterior envío de mensajes emailing o SMS 
promocionando la empresa. 
 
 Crear cuentas empresariales en las redes Facebook e Instagram. 
 
 Envío de muestras de material a aliados que puedan ser fuente de referidos 
(establecimientos como cementerios, iglesias y constructoras). 
 
 Participación en ferias y eventos de construcción del hogar donde se ofrezcan 
descuentos sobre el material. 
 
 Realizar benchmarking a la competencia. 
 
 Realizar seguimiento para lograr reactivación de clientes. 
 
 Plan de referidos que ofrezca beneficios como descuentos, bonos, alianzas 
comerciales. 
 
 Obsequios anuales si el cliente cumplió un monto mínimo de compra. 
 






 Producción de material de merchandising personal para obsequios. 
 
 Capacitar al personal de mercadeo para un óptimo servicio al cliente. 
 
 Establecer estándares de calidad en el proceso de aserrado, pulido y corte de 
cada placa de mármol. 
 
 Descuentos por volumen de compra. 
 
PLAN ACCION DE MARKETING MIX 
 
 Producto: Establecer estándares de calidad en el proceso de aserrado, 
pulido y corte de cada placa de mármol. 
 
 Marca: Aviso grande en punto de venta y bodegas. 
 Material POP informando la diversidad de referencias ofertadas. 
 Merchandising personal para ofrecer elementos como obsequios: 
Lapiceros, agendas, lápices y calendarios. 
 






 Distribución: Segmentación de la base de datos para la logística de 
distribución. 
 Establecer alianza con proveedores logísticos que faciliten los 
despachos a nivel nacional. 
 
 Comunicación: Posicionar el sitio web en buscadores (SEO). 
 Actualizaciones y publicaciones vía redes sociales y/o emailing. 
 
 Servicio y fidelización: Información en medios digitales acerca del 
producto y cuidados. 
 
 Precios especiales según cantidades adquiridas, frecuencia de compra y 

















• Se evidenció la importancia de implementar el área de mercadeo en 
Mármoles de la 24 con la cual se organice la información de clientes, 
consumidores y competencia. Así mismo establecer el plan requerido 
para el impulso del negocio y así aumentar la participación en el 
mercado, ampliar la distribución de los materiales a nivel nacional y 
establecer nuevas alianzas comerciales nacionales e internacionales. 
 
• Es preciso ampliar la distribución a nivel nacional para tener más 
participación en el mercado. 
 
• Existen óptimas posibilidades de establecer alianzas comerciales 
nacionales e internacionales.  
 
• Es necesario ampliar las estrategias de mercadeo planteadas, con el 
fin de satisfacer las necesidades de los clientes. 
 
 
• Se evidencia gran músculo financiero que permitiría invertir en 









• Se recomienda invertir en personal capacitado para que lleve a cabo 
las funciones del área de mercadeo de forma efectiva y eficiente que 
den como resultado excelentes ingresos a la compañía. 
 
• Teniendo en cuenta las fortalezas financieras con las cuales cuenta 
Mármoles de la 24 se recomienda invertir en publicidad, eventos y 
ferias del segmento para captar aliados comerciales. 
 
• Se recomienda abrir más puntos de venta que logren satisfacer la 
demanda nivel nacional. 
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